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Tujuan dari peneltian ini adalah untuk mengetahui tingkat penerapan kualitas pelayanan 
yang diterima oleh masyarakat pada dasarnya, dan khususnya untuk mengetahui minat beli ulang 
konsumen di SPBU Teras Boyolali. Minat beli ulang diketahui dari lima dimensi pelayanan yaitu 
Tangible (bukti langsung), Reliabilities (keandalan), Responsiveness (daya tanggap), Assurance 
(jaminan), dan Emthy (perhatian), yang selanjutnya guna mengetahui dimensi manakah yang 
dianggap oleh konsumen sebagai dimensi paling baik dan kurang baik dalam hal untuk 
meningkatkan minat beli ulang konmsumen di SPBU Teras Boyolali. 
Penelitian ini menggunakan survei sebagai instrumen penelitian dan metode 
pengumpulan data yang di gunakan adalah dengan penelitian magang, studi pustaka, dan dengan 
penyebaran kuisioner. Metode penelitian yang di gunakan dengan cara diskriptif kualitatif, dan 
teknik penyajian data yang di gunakan adalah dengan metode analisis diskriptif. Penulis 
mengambil objekpada TBBM Boyolali untuk magang danSPBU Teras Boyolaliuntuk tempat 
penelitiannya dengan jumlah sampel sebanyak 100 responden. Pengambilan sampel dilakukan 
berdasar populasi yaitu konsumen yangpernah membeli produk dan mendapatkan jasa dari 
pembelian produk di SPBU Teras Boyolali. 
Berdasarkan pada data yang telah diolah, di dapatkan hasil bahwa dari lima dimensi 
pelayanan yaitu Tangible (bukti langsung), Reliabilities (keandalan), Responsiveness (daya 
tanggap), Assurance (jaminan), dan Empathy (perhatian), dimensi yang dinilai responden kurang 
baik adalah dimensi Assurance (jaminan) dan pada dimensi Reliability (Keandalan) menjadi 
dimensi Kualitas Pelayanan yang dinilai paling baik guna meningkatkan minat beli ulang 
konsumen. 
 
Kata kunci : kualitas layanan, layanan prima, kepuasan konsumen, Tangible 
(bukti langsung), Reliabilities (keandalan), Responsiveness (daya tanggap), Assurance (jaminan), 







IMPLEMENTATION OF SERVICE QUALITY ON SPBU TERAS BOYOLALI FOR 
INCREASING CONSUMER REPEAT PURCHASE 




The purpose of this study is to determine the level of received service quality application 
basically by the community, and especially to know consumer’s repeat buying interest in SPUB 
Teras Boyolali. Repeat buying interest is known from the five dimensions of service, they are 
Tangible (direct evidence), Reliabilities, Responsiveness (assesment), Assurance, and Emthy 
(attention), futrhtermore, to know which dimensions are considered by consumers as the best 
dimension and less good dimensions in therms of increasing consumer’s repeat buying interest 
in SPBU Teras Boyolali. 
This research use survey as research instrument and research of internship, literature 
study, and spreading questionnaire as data collecting method. The research method is 
descriptive qualitative, and descriptive analysis method used as the data presentation method. 
The author took the object on TBBM Boyolali for internship and SPBU Teras Boyolali for the 
place of reserch with the number of samples as much as 100 respondents. Sampling is based on 
the population of consumers who have purchased and ever had service experienced on SPBU 
Teras Boyolali. 
Based on the data that has been processed, the result from the five dimensions of service 
are Tangible (direct evidence), Reliabilities, Responsiveness (assesment), Assurance, and 
Empathy (attention), the less good dimension is Assurance and the best dimension is Tangible 
(direct evidence) as service quality dimension which is considered the best way to increase 
consumer repeat purchase interest. 
 
Keywords : Service quality, excellent quality, consumer satisfaction, Tangible 
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